
达喜517吃货节互动体验营销

◆ 广 告 主：达喜
◆ 所属行业：医药
◆ 执行时间：2019.05.14-06.10 
◆ 参选类别：互动体验类



I. OTC品牌同质化竞争严重，营销模式单一

传统OTC药品广告主要选择TVC投放，表现形式陈旧，场景演绎单一，且

市面上的胃药品牌在功能、广告和包装上大同小异，同质化竞争严重。

背 景

II. 受众认知处于初级阶段

调研数据显示，100位存在胃部问题的消费者中认识达喜的约有42位，这

一数据虽有较好市场基础，但与高知名度品牌仍存在些许差距。

III. 急需创造新消费场景，唤醒消费者潜在需求

胃药产品解决的是消费者的即时需求，日常关注度低，产品消费与生活场

景关联度弱，达喜作为低关注品类，急需切入消费者高频消费场景，提升

产品关注度。



INSTATION
策略

以消费者为驱动，布局场景+内容+渠道

此次，达喜摒弃以纯交易为主的大促形式，尝试站在鼓励者的立场激发消费者享受人生，以内容x社交x渠道为核

心，打造美食与情感的链接，沉淀用户UGC，引发全民参与与吃相关的话题，直接引流餐饮大牌美食优惠。

闪购零售，打通认知到购买的闭环

达喜与美团闪购关联，通过线上线下的品牌曝光，引导用户胃痛就买达喜，美团点评的实时配送网络能够最快时

间内将达喜送到消费者手中，真正解决即时需求，实现线上线下消费转化的闭环路线。

借势王牌IP，关联吃喝场景

胃部问题产生诱因多与饮食相关，根据达喜研究数据，近80%的胃部不适与饮食不当相关。“517吃货节”作为

美团点评连续开展6年的联合巨量餐饮商户以及各大品牌打造的线上线下一体化王牌IP节日，而餐饮场景又是美团

点评平台上的高频、核心消费场景，可以快速为达喜找到最为贴合的营销场景，精准匹配消费者的即时购药需求。1
2
3



INSTATION
受众

使用美团点评的多为年轻学生党、上班族；

TA们喜爱美食，同时学习工作节奏快、压力大；

放松解压除了靠大吃一顿之外，也喜欢尝试有趣新

奇的美食活动形式。

9 0 后 年 轻 受 众

受 众 画 像



INSTATION
媒介

美团点评拥有到店餐饮、酒店旅游、在线外卖、移动出行

四大板块，拥有四大方向的对年轻消费者的洞察点，海量

数据使美团点评深谙消费者兴趣爱好。

同时，美团点评通过智能化餐饮，洞察不同年龄段消费者

的消费偏好、社交习惯等，联合达喜在517吃货节圈层目

标受众，打造受众精准互动化营销。



INSTATION
创意

① 定制化内容，关联小龙虾场景

联合美团点评王牌IP活动“517 吃货节”制

造达喜&小龙虾系列活动，在容易引发胃部

不适的小龙虾场景与用户进行沟通，传递

“有达喜尽情吃小龙虾”的品牌感知。热议

菜品话题PK结合霸王餐激励，能够有效地

促进内容增量，且保持较高的内容质量。

②沉浸式互动，激发用户兴趣

搭建达喜嗨吃馆，通过广告位引流

和内容软文，让用户积极参与，对

达喜产生兴趣，并引流至美团闪购

进行购买。

③ 一体化购买，打通线上线下

从“营”到“销”，打通品牌认知—

—产生兴趣——引流转化的销量转化，

培养用户胃痛选择闪购达喜的购药习惯。



INSTATION
执行

品 牌 认 知
A W A R E N E S S

【小龙虾霸王餐】【话题PK赢霸王餐】【霸王餐任性抽】【准点红包雨】等活动利

用美食内容奖励召唤，激发用户参与分享的互动机制，结合用户参与话题每一步的

达喜露出、药房展示、517主会场首页中通非标资源位直接进行达喜冠名话题的引流

让达喜OTC保胃理念深入人心。

Pa r t  1

【线下赏味馆】覆盖2900个餐厅。联动美食、推荐、搜

索、霸王餐、增长等，加强517站内全链路触达。

达喜x小龙虾话题PK 

线上

线下



INSTATION
执行

产 生 兴 趣
I N T E R E S T

Pa r t  2

通过互动给吃货用户发放福利，让用户积极参与，对达喜产生兴

趣，通过品牌秀+首页信息流的方式向嗨吃馆引流，站内六位

KOL+站外社交媒体给用户种草达喜嗨吃馆，大大提高活动声量

和影响力，并引流至美团闪购进行购买。

搭建达喜嗨吃馆

种草页 组团页首页三

首页一 首页二



INSTATION
执行

购 买 闭 环
A W A R E N E S S

Pa r t  3

通过线上线下的达喜品牌曝光，联合美团闪购，引

导用户胃痛就买达喜，充分利用美团点评的实时配

送网络，带来“所见即所得”的零售新体验；

闪电般感受达喜的品牌关怀，快速帮助品牌实现销

售转化。新型有趣的体验形式深入用户消费痛点，

营造沉浸式互动，带给品牌认知和口碑上的提升。

达 喜 闪 购 互 动 体 验



INSTATION
效果

此次活动借助517吃货节的影响力，结合小龙虾传递有达喜尽情嗨吃的理

念，并形成购买闭环，打造了一次有影响、有内容、有闭环的营销战役。

活动曝光量总计: 493,426,573

总点击：5,638,990
（其中主会场为达喜嗨吃馆带来：3,390,937次点击，高于同期其他在线活动品牌高

于2018年190% 参与用户:3,920,371高于2018年104%）

达喜嗨吃馆资源总曝光: 204,343,960

(线上触达大众点评242,000,000+活跃用户，占比平台总用户96%。线下覆盖2900

个餐厅， 联动美食、推荐、搜索、霸王餐、增长等，加强517站内全链路触达。 )


